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According to forecast, the consumption of luxury goods in China will increase to 
29% of global total by 2015. China will become the second largest country of the world 
just less than Japan. Next ten years will be the golden years for luxury goods including 
high quality leather products. All major producers are stepping up their efforts to enter 
China market. 
COACH is a luxury good company concentrating in high quality leather products. It 
has not launched in China yet. The brand awareness in China is still low. COACH’s 
products meet the potential demand for luxury good in China. Whether COACH should 
enter China? How to enter and operate in China is a big challenge for the management.   
This article analyzes the market environment from the internal and external factors 
and concludes that COACH enters China market to stay competitive is feasible. This 
article also lays out a comprehensive marketing strategy. I suggest COACH take 
advantage of its strength to form independent retail company and open COACH stores in 
China. COACH can also introduce brand awareness in China by employing franchise 
retailers.   
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第一章 导  论 
第一节  研究背景和目的 
一、研究对象 
COACH Inc.（以下简称 COACH 公司）成立于 1941 年，起步于一个家庭式皮
革作坊。 
1962 年，公司推出高质量真皮包具，自此奠定公司主业为高档皮具。 
1985 年，SARA LEE 集团收购了私人企业形式的 COACH 公司，并于 2000 年
10 月 4 日在纽约股票交易所挂牌上市，交易代码为“COH”。凭借卓越的设计、出
色与稳定的质量与科学的功用与耐用性，COACH 公司持续发展了 60 多年。目前，
产品范围已扩大到除高档皮具外的精致配饰与礼品。COACH 公司总部位于美国纽
约,到 2004 年 7 月为止,公司全球雇佣员工约 4200 名。 
COACH 公司自 2000 年上市以来，年销售额与税后利润额逐年递增，2005 财年
的年销售总额为 17.1 亿美元，税后利润额为 3.89 亿美元1。 
COACH 产品主要通过直接营销与间接营销相结合的方式进行多渠道营销，到
2005 财年为止，美国本土有近 300 个的直接营销专卖店，有近 1000 个百货商店的
销售柜台,另有近 200 个销售网点分布于其他十几个国家及地区2。 
二、COACH 公司在中国现状 





                                                        
















2001 年成立的 COACH 香港公司负责亚洲地区业务，同年在广东深圳成立了











3。据安永会计师事务所 2005 年初的研究报告预测，2005 年至 2008 年，中国高档
时尚类消费品消费额的年增长率将达 20%，2009 到 2015 年将达到 10%左右，到 2015











                                                        
3 无作者署名.奢侈品品牌管理国际论坛[EB/01]. 
 http://www.chinasspp.com/news/html/2005-10-31/24629_11.html,2005-10-31. 
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际市场机会 细分国际市场 选择目标市场 建立市场定位 设计国际市场营销组
合策略 4P 执行和控制国际市场营销活动6。 
本文将主要采取国际营销的传统理论分析框架，按照科特勒的主要国际营销决
                                                        
5 邹昭唏著《跨国公司战略管理》[M]. 北京：首都经济贸易大学出版社,2004. 















策的 6 个步骤和内容对研究内容进行分析（参见图 1）。 
 
图 1   科特勒主要国际营销决策 
 











象以及中国市场进行了研究分析，作出了 COACH 公司进入中国市场是可行的结论。 








分析讨论 COACH 公司与产品、国际箱包市场概况、以及 COACH 公司进入中
国市场的可行性。 
观察全球营销环境 决定是否国际化经营 
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